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1. บทสรปุของผูบริหาร
ในปจจุบันการทําธุรกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจอะไรก็ตาม ตางก็มีการแขงขันกันสูงมาก

ในฐานะผูจําหนายสินคา ก็ตองปรับกลยุทธิ์เพื่อใหแขงขันกับโลกธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงฐ ู ุ ุ

ไปทุกวัน ผูที่เร็วกวา และผูที่รูจักลูกคามากกวายอมไดเปรียบคูแขงขันเสมอ แตก็

ตองคํานึงถึงจรรยาบรรณตอลกคา คคา คความรวมมือ คแขงและผที่สงมอบ เพื่อใหตองคานงถงจรรยาบรรณตอลูกคา คูคา คูความรวมมอ คูแขงและผูทสงมอบ เพอให

การดูแลลูกคาไดอยางทั่วถึงและเทาเทียมกัน ตองใหความสําคัญในการใหบริการตอ

ลกคาอยางดีที่สด มงเนนการรักษาคณภาพของสินคาตามมาตรฐาน กําหนดราคาลูกคาอยางดทสุด มุงเนนการรกษาคุณภาพของสนคาตามมาตรฐาน กาหนดราคา

ดวยความเปนธรรม ลูกคาก็จะยอมรับและเชื่อถือ ซึ่งถือวาในการเสนอขายนั้นมีชัย

ไปกวาครึ่งไปกวาครง

เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขายสินคาและผลิตภัณฑ ขั้นตอนการวางแผนกอนการ

 ็ ป  ึ่ ี่ ํ ใ      ั่ ใ
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เขาพบกเปนกลยุทธหนงททาใหผูแทนการขายเขาสูสนามรบดวยความมนใจ



บริษัทฯ มีวิสัยทัศน 

พันธ กิ จ  วัฒนธรรม

  ิ ี่องคการ และคานิยม ที

สอดคลองกันดังนี้สอดคลองกนดงน



่2. ขอมูลเกี่ยวกับบริษัทและหนวยงาน

ประกอบดวย

• ผูจัดการฝายขายในประเทศ

 ั ื้ ี่• ผูจดการเขตพนืที

• เจาหนาที่บริหารงานขายเจาหนาทบรหารงานขาย

• เจาหนาที่รับคําสั่งซื้อ

• ผูแทนการขาย
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ี  ั 3. การเรียนรู ความคาดหวัง ของลูกคา 

 ี่ ํลูกคาของกระบวนการทีนําเสนอ”

ประกอบไปดวย 4 ขัน้ตอนดังนี้

 ี่ ั 1.  การรวบรวมขอมูลเกยีวกบัลกูคา 

2. วิเคราะห และกลั่นกรอง ขอมลลกคา2. วเคราะห และกลนกรอง ขอมูลลูกคา

3. การวางแผนและการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคา 

4. การนัดหมายลูกคา
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4. กระบวนการและวิธีปฏิบัติในอดีต

กระบวนการวางแผนเขาพบลูกคา

- ขอมูลการขายของลูกคา

- เขียนแผนการเขาพบในโปรแกรม Excel

- เขียนรายงานการเขาพบใหเจาหนาที่ประสานงานขาย เพื่อบันทึกเก็บ

 ั ึ  ขอมูลการบันทึกรายงานการเขาพบลูกคา
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5. กระบวนการและวิธีปฏิบัติทีไ่ดปรับปรุงใหม
วิธีการปรับปรุงเริ่มจากการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคา จัดทํา

ฐานขอมลลกคาปจจบัน  และดสถิติการเขาพบลกคา แยกตามสัปดาห และฐานขอมูลลูกคาปจจุบน  และดูสถตการเขาพบลูกคา แยกตามสปดาห และ

วันที่ โดยนําขอมูลปจจุบันของลูกคาทุกรายแยกตามกลุมธุรกิจ มาวางไวใน

ฟ  ี่ ั ํ ึ้ ํ   ี ั ี แบบฟอรมทีจัดทําขึน  ทําแผนการเขาพบลูกคา มีการจัดเตรียมขอมูล

ยอนหลัง  เพื่อดูประวัติการสั่งซื้อสินคาของลูกคาเกรด  A และ  B   ที่ทํา

่ ่รายไดหลักใหกับบริษัทและดูขอมูล นําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหเพื่อวาง

แผนการเขาพบ รวมถึงการจัดลําดับความสําคัญในการเขาพบลูกคาในแตู

ละราย

แผนการเขาพบลกคาของผแทนการขาย จะตองมีการวางแผนโดยการ
8

แผนการเขาพบลูกคาของผูแทนการขาย จะตองมการวางแผนโดยการ

นําหลักการ PDCA



5. กระบวนการและวิธีปฏิบัติที่ไดปรับปรุงใหม (ตอ)

กอนการวางแผนการเขาพบตองจดัทําขอมูลเพื่อนํามาประกอบการพิจารณาดงันี้

ั ํ    ั

ุ

1. จดัทําฐานขอมูลลูกคาปจจุบัน
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5. กระบวนการและวิธีปฏิบัติที่ไดปรับปรุงใหม (ตอ)

จดัทํา File รายชื่อลูกคา แบงตามกลุมธุรกิจ เกรด ผูแทนการขายที่รับผดิชอบ
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่
2  ศึกษาพฤติกรรมการสั่งซื้อของลกคา

5. กระบวนการและวิธีปฏิบัติที่ไดปรับปรุงใหม (ตอ)
2. ศกษาพฤตกรรมการสงซอของลูกคา
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่
File เจาะใจ (ขอมลคแขง) เพื่อใชประกอบการวางแผนการเขาพบ

5. กระบวนการและวิธีปฏิบัติที่ไดปรับปรุงใหม (ตอ)
File เจาะใจ (ขอมูลคูแขง) เพอใชประกอบการวางแผนการเขาพบ

่ ่ ้ ่

12
X หมายถึง ลูกคาที่มีการสั่งซื้ออยางตอเนื่อง (สินคา CB)  

Y หมายถึง ลูกคาที่มีการสั่งซื้อสินคาของคูแขงขัน แตยังมีโอกาสที่จะแยงชิงตลาด

Z หมายถึง ลูกคาที่มีการสั่งซื้อของคูแขงขันดดยโอกาสในการแยงชิงตลาดเปนไปคอนขางยาก



ั  ํ6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน
การปฏิบัติงานตามแผนการเขาพบทําให ยอดขายตอเปาประเมินเพิ่มขึน้ > 90% โดยจัดทําการปฏบตงานตามแผนการเขาพบทาให ยอดขายตอเปาประเมนเพมขน > 90% โดยจดทา

ตารางเปรียบเทียบยอดขายในแตละเดือนเพื่อเปนสถิตใินการเพิ่มยอดขาย
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ั ิ  ํ 

 โ ใ  ั

6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)

การวางแผนการเขาพบโดยใชหลกัแนวความคิดของวงจรบรหิารงาน

แบบ PDCA
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ตัวอยาง แผนการขาย

แล ะ ผลก า ร เ ข า พบ

ลกคาของผแทนการลูกคาของผูแทนการ

ขาย
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ั ิ  ํ 6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)

โ  ี่ไ    ประโยชนทีไดตอกระบวนการเขาพบลูกคา
-  ผูแทนการขาย มีความมั่นใจการเขาพบ ดวยขอมูลที่คลอบคลุมทุกหัวขอ

่สําคัญๆ ที่ตองการ

-  ลดขั้นตอน และเพิ่มประสิทธิภาพ ในการทํางาน

  ั ป  ี่  ั ไ -  เขาพบลูกคาตามวัตถปุระสงค และแผนทีรวมกันวางไว

-  เขาถึง และแกไขปญหาลูกคาไดรวดเร็ว ทันกาล

  นําขอมลไปวิเคราะห กลั่นกรองเพื่อใชในการวางแผนการขาย ในครั้งตอๆ ไป ไดอยางมี-  นาขอมูลไปวเคราะห กลนกรองเพอใชในการวางแผนการขาย ในครงตอๆ ไป ไดอยางม

ประสิทธิภาพ

-  ตรวจสอบคาใชจายในการเขาพบได อยางเปนระบบ  ตรวจสอบคาใชจายในการเขาพบได อยางเปนระบบ

-  ตรวจสอบสถิติผลการเขาพบไดอยางเปนระบบ

-  ทีมงานตระหนัก เขาใจหนาที่ ความรับผิดชอบของงาน และใหความสําคัญตอกระบวน
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ญ

การถัดไปที่เปนลูกคาของเราสรางยอดขายใหเติบโตอยางตอเนื่อง



ั ิ  ํ 
ตารางตรวจสอบสถิติการเขาพบลกคา เพื่อตรวจสอบการเขาพบลกคา ครอบคลมการใหบริการแก

6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)
ู ู ุ

ลูกคา ที่รับผิดชอบ รวมถึงการตรวจสอบคาใชจายของผูแทนการขาย เพื่อใหสอดคลองกับ

งบประมาณ
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ั ิ  ํ 6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)

ตัวอยาง ตารางเปรียบเทยีบ จํานวนแผนการเขาพบลูกคา /การเขาพบจริง
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ั ิ  ํ 6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)

ใตัวอยางตารางเปรียบเทยีบคาใชจายแตละสัปดาห และจํานวนการเขาพบลูกคา
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ั ิ  ํ 6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)
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ั ิ  ํ 6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)
แบบประเมินการใหบริการดาน การรับสัง่สนิคาและการเขาพบของผแทนการขายแบบปร เมนการใหบรการดาน การรบสงสนคาแล การเขาพบของผูแทนการขาย
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ั ิ  ํ 
บันทึกระดบัคะแนนทีล่กคาประเมินความพึงพอใจ ในแบบฟอรม เพื่อเปนขอมลในการ

6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)
บนทกระดบคะแนนทลูกคาประเมนความพงพอใจ ในแบบฟอรม เพอเปนขอมูลในการ

ปรับปรุงในขอเสนอแนะของลูกคา
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ั ิ  ํ 

 

6. การวัดและวิเคราะหคุณภาพผลการทํางาน (ตอ)

แสดงแบบฟอรม การสงแบบสอบถาม
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7. ความทาทายตอไป

ควบคุมการวางแผนการเขาพบใหเปนไปตามนโยบายของบริษัทอยางเครงครัด  

  ลกคาเกรด A  2 ครั้ง :  1  เดือน  (หรือมากกวาตามความเหมาะสมของสถานการณ)  ลูกคาเกรด A  - 2 ครง :  1  เดอน  (หรอมากกวาตามความเหมาะสมของสถานการณ)

  ลูกคาเกรด B  - 1 ครั้ง :  1  เดือน  (หรือมากกวาตามความเหมาะสมของสถานการณ)

้ ลูกคาเกรด C  - 1 ครัง :  2  เดือน  (หรือมากกวาตามความเหมาะสมของสถานการณ)
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8. ปญหา อุปสรรค และแนวทางในการแกไข
1.  ลูกคาใหเขาพบดวน เพื่อแกไขปญหาสินคา ทําใหแผนการเขาพบ ที่เตรียมไวคาดเคลื่อน

- แนวทางแกไข ใหผูแทนการขายแจงปรับเปลี่ยนแผนกอนการเขาพบลูกคา เพื่อใหเจาหนาที่

ิ ั ี่ ใ ใ  ื่ ใ  ั  ี ั ั  ี่ ี บริหารงานขายปรับเปลียนแผนใหใหม เพือใหเหมาะสมกับเสนทางเดียวกันกับลูกคาทีมีปญหา 

เพื่อใหการเขาพบลูกคาไดมากรายขึ้น สามารถประหยัดคาใชจาย การเขาพบในแตละครั้ง

2.  ลูกคาเกรด   C   บางรายยังไมมี E-Mail หรือไมอยากให E-mail ทําใหการสื่อสารโดยการ

สง Mail ทําไดยาก และ ลูกคาอาจจะไดรับขาวสารลาชา  ู

- แนวทางแกไข  ใชการสื่อสารทางโทรศัพทแทน โดย ทีมงาน Support ภายใน เจาหนาที่บริหารงาน

ขาย, พนักงานรับคําสั่งซื้อ โทรแจงลูกคา รวมถึงผูแทนการขายเขาพบลูกคาดวยเชนกัน ทั้งนี้ 

่ประเด็นที่ควรพิจารณา ลูกคา C ของเราอาจจะเปนลูกคา A ของคูแขง จึงจําเปนตองมีการ

ติดตอสื่อสาร ทั้งทางตรงและทางออม เพื่อนําขอมูลมาตรวจสอบสถานะ และใชในการวางแผน 

ในกิจกรรมการขาย   อาจจะไดลกคา C กลับมาเปน A ของเรา ในโอกาสตอไป
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ในกจกรรมการขาย   อาจจะไดลูกคา C กลบมาเปน A ของเรา ในโอกาสตอไป



 ั  ํ ็ ั ่ ื9. ปจจัยแหงความสําเร็จ และความยังยืน
ใ  ํ ั ั  ํ    1. การใหความสําคัญกับลูกคา และ นําความตองการของลูกคาเปนศูนยกลาง

2. คํานึงถึงกระบวนการถัดไป คือลูกคาของเรา

3. ทีมงานมีสวนรวมในการรวมกันคิด รวมกันทํา 

4. การทํางานเปนทีม โดยความรวมมือรวมใจ ของทีมงาน ที่รวมกันกําหนด

แผนการเขาพบ และหาวิธีปรับปรุง การทํางานใหมีคุณภาพ และเปนระบบ

5. มีขอมลที่สําคัญ และจัดเก็บอยางเปนระบบ ที่ผานการวิเคราะหกลั่นกรอง ู ญ

เพื่อใชเปนเครื่องมือในการวางแผนการขายอยางครบถวน ทําการให

แผนงาน ครอบคลมหัวขอที่ตองการ แผนงาน ครอบคลุมหวขอทตองการ 

6.  ใหความสําคัญ การดําเนินงานโดยใชหลัก ของวงจรการจัดการงานขาย   
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 ั  ํ ็ ั ่ ื9. ปจจัยแหงความสําเร็จ และความยังยืน
ี ี่ ี  ี  ํ  ี่ไ   ี ไ ใ ใ7. กรณีทีมีการรองเรียน จะตองนําขอมูลทีไดจากการรองเรียนไปใชในการวางแผน 

และใชในการกาวสูระดับขั้นที่สูงขึ้นในความพยายามครั้งตอไป การปฏิบัติการใน

ั้ ี้ ึ ั ื่ ั ใ  ี ึ้   ี  ื  ขันนีหมายถึง การปฏิบัติเพือการปรับปรุงใหดีขึน ขอรองเรียนจากลูกคาถือวาเปน 

ขุมทรัพยแหงการเรียนรู เพื่อการพัฒนาปรับปรุงอยางไมมีที่สิ้นสุด แสดงวาลูกคา

ใ ใ ่ ่ ยังใหความสําคัญ และสนใจ ทีจะเสริมสราง มิตรภาพทีดี กับการเปนหุนสวนทาง

ธุรกิจ กับองคการของเรา 

่8.   การใหบริการที่รวดเร็ว แกไขปญหาใหกับลูกคาไดตรงจุด ตอบโจทยลูกคาได

ตรงประเด็น ทําใหลูกคามีความประทับใจ อาจนําไปสูความภักดีที่ลูกคามีใหกับ 

่ผลิตภัณฑ บริการ และองคการ ซึ่งถือวาเปนปจจัยแหงความสําเร็จ สงผลใหลูกคา

เกิดการบอกตอ

่
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9.   กําหนดเปนมาตรฐาน ในการดําเนินงานของฝาย เพื่อใหการทํางานเปนไปใน

ทิศทางเดียวกัน และสามารถทําซ้ําได



 ิ (  ี)
CBQWP 4 1 71 ขายผลิตภัณฑและการบริการ

10. เอกสารอางอิง(ถามี)
CBQWP 4.1.71 ขายผลตภณฑและการบรการ
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